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章节摘录

版权页：   插图：    项目一 需要层次理论 本项目理论知识点主要是介绍马斯洛的需要层次理论，对商
务谈判进行深层次的分析，同时介绍成功谈判者必备的心理素质，并就商务谈判者所受到的心理挫折
及成功的谈判者应具备的心理素质进行训练。
 理论知识点 作为一种特定条件下的人际交往活动，商务谈判自始至终都伴随着当事人各种各样的心
理活动，这些心理活动又直接影响着谈判当事人的行为活动，对商务谈判的成功与否起着决定性作用
。
可以说，只要人有需要就会有弱点。
在商务谈判中，只要重视谈判者的心理活动，深入分析和发现他们的各种需要，掌握其相应的弱点，
就可以争取到谈判中的有利条件。
 1.需要的含义 需要是人类对客观事物的某种欲望。
需要既可以是生理方面的，也可以是精神方面的。
在商务活动中，买卖双方正是为了最大限度地满足各自的需要，才促使他们坐下来进行讨价还价的商
务谈判。
 需要具有如下特点： （1）需要是具体的、有针对性的。
无论是个人、集体还是国家的需要，总是有指向的，是针对一定的具体内容的。
一个人需要食品、一个家庭需要家具、工厂需要钢材等。
食品、家具和钢材等就是这些不同需要具体的、针对性的客观内容。
 （2）需要是反复的、连续性的。
人们的需要往往不是一次性的，而是在不断地出现、满足，再出现、再满足的过程中周而复始、持续
上升的。
如果第一次需要能得到较好的满足，那么在一段时间内这种需要就会相对稳定，在商务活动中就会有
所谓的“品牌忠诚”或者形成固定的购销关系，其实这些都是建立在需要的反复性和连续性基础上的
。
 （3）需要是不断发展、提高的。
人们的需要不是简单的重复，而是呈螺旋状发展和上升的。
一个饥饿的人需要的仅仅只是食物，但是当他不再为吃饭发愁时，他的需要就不再仅仅是吃饱了，他
还会有美味、营养、健康等更高的要求。
 2.商务谈判中的需要类型 用需要理论分析商务谈判，可以发现商务谈判中的需要具体有以下两类：一
是谈判的需要，这类需要是产生谈判的直接动因和谈判所要达到的目的，是谈判的关系主体的需要。
例如，某购销合同谈判的需要就是购买一定数量的商品。
这类需要是在谈判中必须满足或基本应得到满足的，否则，谈判就不存在。
 二是谈判者的需要，这类需要是指谈判的行为主体的需要。
尽管这种需要并不是谈判的动力和目的，但它却直接影响着谈判的进行和结果。
这类需要主要包括谈判者生理、安全，社交、自尊和自我实现的需要。
 （知识链接） 如何发现谈判对手的需要 想要发现谈判对手的需要，可以从以下几个方面入手： 第一
，在谈判的准备阶段要尽可能多地收集谈判对手的有关资料，诸如谈判对手的财力状况、性格特点、
社会关系、目前状态等，这些是在谈判中发现需要、了解需要、满足需要的基础，也是谈判成功的条
件。
比如，你要向某人购买一批物品，而你事先知道这个人是非常重视交友的，那么，在谈判时你首先应
与他建立起良好的信任和友谊。
这样将使你的需要通过谈判取得更大的满足。
 第二，在谈判过程中要多提一些问题，在对方讲话时要注意分析其中的内在含义，借此发现、了解对
方的潜在需要和真正需要。
比如，当买主对产品犹豫不决时，卖主应提出一些引起诱导性、启发性的问题，从中发现买主的真正
需要，促成交易。
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“你愿意付多少钱？
”“你对产品有什么不满意的地方？
”“你是不是担心产品的质量？
”等等。
再比如，谈判过程中对手不断抱怨头疼、休息不好，这就说明谈判者的生理需要没有得到较好的满足
，在这种情况下，首先应设法满足对手的生理需要，然后再进行谈判。
如果你没有注意到这一点，而一味地考虑谈判目的，那么谈判是不会取得圆满结果的。
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